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cQuiénes somos?

1 Escuela

Master in Sales

de Negocios

Especializada
en ventas

Sales Business School naci6 con el objetivo de
profesionalizar la funcién comercial y la Consultoria de
Negocio. Desde nuestros inicios, contamos con una
experiencia de mas de 30 anos en diferentes sectores y
paises al mas alto nivel.

Fruto de esta experiencia y de la deteccidon de una
necesidad en el mercado de los profesionales
especializados en las Ventas, en Sales Business School
damos prioridad a una enseflanza y un aprendizaje
altamente practico, participativo y experiencial.



Master in Sales

.De que color
es el punto
diferente?

— cCuantos
puntos blancos
hay?

La especializacion en Ventas constituye una
diferenciacion clara que destaca a los
Ejecutivos de Negocio del futuro en un mar de
perfiles, formados en programas comerciales
desfasados que mezclan confusamente
marketing y ventas.

DESCRIPCION

Nuestro cerebro

esta programado
para ignorar lo comun
y recordar lo diferente

Con un curriculum multidisciplinar que combina la
Estrategia de Negocio, la Consultoria de Ventas y la
Metodologia comercial de Sales Business School,
este programa Master esta disenado para llevarte al
maximo nivel como Ejecutivo de Negocios vy
diferenciarte del resto.



El anico Master 100%
especializado en Ventas,
que te ayudara a impulsar
tu carrera comercial,

con vision estratégica

y gestionando el negocio
con los clientes de forma
sostenible y rentable.

Conviertete en el
FEjecutivo de Negocio
del futuro.

Las Ventas de productos o servicios siguen La profesionalizacion de la actividad comercial, mediante
siendo la mas importante de las actividades formacion especifica en la mas actualizada Metodologia
de V

1

que realiza una empresa, no en vano de Ventas es clave para mantenerse a la vanguardia del

constituyen la primera linea de cualquier sectory triun
cuenta de resultados. negocios del futuro.



(MIS)

Unicamente los ejecutivos comerciales de
maximo nivel cuentan con las habilidades y
conocimientos necesarios para gestionar el
negocio con los clientes de forma sostenible
y rentable a largo plazo, contando con la
vision estratégica de negocio necesaria para
llevar a sus organizaciones a las mayores
cotas de éxito.

El Master in Sales te permitira alcanzar el

maximo nivel como Ejecutivo de Negocios y

"el mundo empresarial
del presente necesita a los
ejecutivos de negocio del futuro”




OBJETIVOS

cQue
conseguiras
con el Programa?

®)

A

Formar parte de la elite
de los Ejecutivos Comerciales

Desarrollar los conocimientos, habilidades y metodologia
comercial mas actuales y adaptados a la nueva estructura del
mercado para triunfar en el ambito empresarial del futuro.

Posicionarte de forma diferenciada en el
area comercial como Ejecutivo
de Negocios.

Te certificaras como uno de los Ejecutivos Comerciales del futuro,
adquiriendo una vision analitica y estrategica del entorno
empresarial, desarrollando competencias directivas que combinan
la Estrategia de Negocio, la Consultoria de Ventas y la
Metodologia comercial de Sales Business School.

Formarte con Directivos
de Ambito Global especializados
en Gestion de Negocio

Aprender de la mano de Directivos de Exito con experiencia en las
mas grandes companias de diferentes sectores y paises y con
amplia capacidad de formacion en Ventas.

Triunfar en el complejo y dinamico
entorno de los Negocios de Alto
Rendimiento.

Aprender, gracias a una vision estratégica de negocio,
a gestionar el negocio con los clientes de una manera sostenible y
rentable, consiguiendo el éxito para su compainia.



MASTER
IN SALES

wWwWw.salesbusinessschool.es

“F1 Programa Master

que te certifica para crecer
en tu carrera comercial v,

en consecuencia, ganar mas"

. ENFOQUE MULTIDISIPLINAR

7 o oz Vision analitica y estratégica del entorno
Certificate en el =
o . Competencias directivas para implementar
MaStel‘ N Sa|eS — politicas de ventas y de negocio exitosas
de Sales BUSineSS Habilidades y metodologia comerciales mas
actuales
School y forma parte
de Ia ell-te Obtén una vision analitica vy estrateglc:? del.entc?rno
. . empresarial, desarrolla las competencias directivas
de IOS EJeCUtIVOS para implementar politicas de ventas y de negocio
C . I ” exitosas, uniendote a la éelite de los Ejecutivos
omerciales. Comerciales globales.
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COMPETENCIAS,
EXPERIENCIAS
Y HABILIDADES
TRANSVERSALES

LA METODOLOGIA
DE VENTAS

DESARROLLO
Y CRECIEMIENTO

Estrategias de Desarrollo
y Crecimiento sostenible
y rentable.

NEGOCIACION
Y CIERRE

Gestion de objeciones,
negociacion y acelerar
el cierre del acuerdo.

PERSPECTIVA
ESTRATEGICA

Liderazgo | Inteligencia Emocional |Storytelling |
Neuroventas | Experiencia del Cliente |
Gestion de Grandes Cuentas | Distribucion B2B |

Retail | Modelos de Retribucion | Compras

Plan Estratégico | Modelo de Negocio
| Palancas de Desarrollo y Crecimiento | Ecosistema

de Mercado | Casos de Negocio

Analisis mercado

MERCADO
(&
potencial.

Segmentacion

CO- CREACION

é IDENTIFICACION
& Identificacion, Ideacion

y pre-cualificacion
de Oportunidades.

£, CUALIFICACION

~ Cualificacion Oportunidad.
Preguntas poderosas.
Mapa de Poder

Propuesta de valor

conjunta CON
el cliente.



ITINERARIO

Master in Sales (Mi$)

Entiende el papel del perfil comercial como maximo
responsable de los ingresos de una empresay el ejecutivo
de negocio del futuro.

o Apertura del Programa
o Objetivos y Presentaciones
o Beneficios y Oportunidades del Master in Sales

Direccion Estratéegica

Entiende la importancia de integrar una vision holistica
de la estrategia empresarial y la comercial. Herramientas
de analisis estratégico de negocio mas avanzadas.

o Niveles, etapas y procesos de la Estrategia

o Andlisis Interno (Empresa)

o Anadlisis Externo (Mercado)

o Estrategias de Posicionamiento y Desarrollo y Crecimiento
o Control y Seguimiento (Cuadro de Mando Integral)

Business Cases
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I. Analisis de Mercado potencial
y segmentacion

Aprende a analizar el mercado potencial
y detectar los segmentos a los que dirigirte.

o Cuantificar el Tamano de Mercado.
o TAM. SAM. SOM. MS

o Segmentacion de Mercado

o Segmentacion del Cliente

o Segmentacion de las Personas

Taller Practico

I1. Identificacion, Ideacion
y pre-cualificacion de Oportunidades

Investigacion de potenciales oportunidades
con el cliente enfocadas a sus objetivos y retos.

o Sales Origination
o Propuesta de Valor
o Account Planning

11



I11. Cualificacion de Oportunidades.
Preguntas poderosas. Mapa de Poder

Validar con el cliente las propuestas y escenarios de colaboracion
de acuerdo a sus prioridades, motivaciones, intereses y requisitos.

Detectar capacidad de compra, asi como los perfiles claves del
proceso de decision de compra.

o Preguntas Poderosas o Identificar oportunidades,
o Dindmicas y Mapas de o objetivos, motivaciones y agenda
Poder o Metodologia BANT

IV. Co-creacion, vender con el Cliente

"De vender al cliente, a vender CON el cliente”

Descubre el nuevo modelo de colaboracion comercial y
como aportar valor al cliente.

o Co-creacion. El nuevo modelo de Colaboracion Comercial
o Oceéanos Azules

o Propuesta de Valor Diferenciada
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Tecnicas de Ventas Avanzadas

Descubre las técnicas de venta mas actuales
y aprende a utilizar las mas adecuadas a cada tipo de
segmento de cliente.

Las 10 técnicas y metodologias de Venta mas
Importantes:

o Sandler Selling o Customer Centric Selling

o Solution Selling o Baseline Selling

o Insight Selling o Target Account Selling

o SPIN Selling o The Challenger Sale

o Value Selling o Strategic - Consultative Selling

Plan de Ventas.
Alineamiento con el Plan de Negocio

Desarrolla el Plan de Ventas alineado con los principales
objetivos Estratégicos de la empresa y establece los
mecanismos de gestion y prevision e indicadores de
seguimiento (KPIs) para conseguir los resultados.

o ;Qué es y que no es un Plan de Ventas?

o Alineamiento con Objetivos Estratégicos de Negocio
o Estructura del Plan de Ventas

o Mecanismos de Gestion y Prevision de Ventas

o Indicadores de Seguimiento (KPIs)

Ejercicios y Casos Practicos

13



MASTER CLASS

Estrategias de Ventas B2C
— El modelo del Sector Retail -

Analiza los retos y tendencias de Venta en el sector Retalil,
y coOmo desarrollar las estrategias mas adecuadas de
omnicanalidad.

Storytelling

El arte de contar historias.
Aprende a presentar la venta como una experiencia
extraordinaria.

o Metodologia y Estructura del Storytelling
o Storytelling Canvas

o Del Storytelling al Storydoing

o Elevator Pitch

14



Estrategias Go-to-Market.
Inbound & Outbound /Digital

Entiende las diferencias entre las estrategias Inbound

y Outbound de ventas y las fases que las integran, aprendiendo
a seleccionar la combinacion mas adecuada para el crecimiento
de tu negocio.

o Estrategias Go-to-Market. Roles y Responsabilidades.
o Modelos de Ventas en la era digital.

o Transformacion digital del proceso comercial.

o Herramientas de captacion y gestion de clientes.

Modelo INBOUND (Digital)

o Proceso y metodologia o Enlace ecosistema

o Determinacién de perfiles digital

o objetivo y medios o Sales Funnel Cicle (SFC)
o Posicionamiento de Empresa > MQLs y SQLs

o Canales de Venta (Omnicanalidad) o Clientes (Conversion)

Business Cases

Organizacion Comercial y Gestion
de Rendimiento

Conoce los puntos clave para una Transformacion Comercial
exitosa poniendo el foco en los procesos, pero sobre todo en las
personas.

o Personas y procesos

o Contratacion y Asignacion de territorio

o Mejora de la estrategia de ventas

o Establecimiento de objetivos inteligentes y gestion del
rendimiento

o Automatizacion del proceso de ventas

o Pipeline Management y Forecasting

Ejercicios y Casos Practicos



V. Gestion de Objeciones, Negociacion
y acelerar el Cierre. Acuerdo

Conoce las objeciones mas comunes
de los clientes y aprende como superarlas

o Gestion de Objeciones

o Negociacion. Concepto y Componentes

o Metodologia y Técnicas de Negociacion Avanzada
o Proceso de Negociacion

o Aceleracion del Cierre. Modelo BAFO

Modelos de retribucion comercial

Conoce los nuevos sistemas de gestion del talento comercial con
modelos de medicion, motivacion, retribucion y compensacion
gue permitan conseguir

el maximo potencial de tu equipo de ventas.

o ¢,Como se ha pagado a los equipos comerciales?

o Presente y futuro, y ;ahora qué?, ;Como pagamos?

o ¢ Tipos de comerciales, comisiones diferentes?

o Producto o servicio, ;Como vendemos y como cobramos?

o Evolucion, bonus & comision, eterno dilema

o Cuadros de mando, software de gestion comercial y los
responsables de ventas, directores comerciales,

o ;Qué hacemos y como les retribuimos?

o Factores para poder desarrollar un modelo,

o /Qué son las llaves?

o La emocionalidad en la venta, objetivos cuantitativos

o y cualitativos.

o El Esfuerzo en la venta

Ejercicios y Casos Practicos
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Liderazgo Relacional
en entornos VUCA-Bani

Adquiere las habilidades de liderazgo necesarias para
gestionar tus equipos comerciales y ayudar a tus vendedores
a lograr los objetivos de negocio en el nuevo entorno VUCA

o Habilidades para liderazgo en entornos VUCA y su
evolucion BANI

o Liderazgo Relacional 360°

o Modelo TRACOM de Estilos Sociales

o Coaching de equipos de alto rendimiento

o Gestion del Cambio

Ejercicios y Casos Practicos

Desarrollo de relaciones de Confianza

Aprende a liderar las relaciones con tus clientes en entornos dinamicos
, con las técnicas de la Venta por Confianza.

ldentifica y aprende a trabajar con los Social Styles
de tus interlocutores

o La venta por Confianza

o Modelos de Confianza. Formula de la Confianza

o Analizar el Perfil de los Interlocutores

o Construyendo Relaciones de Confianza con el Cliente
o Gestion de Relaciones

Ejercicios y Casos Practicos

17



MASTER CLASS

Neuroventas y Neuromanagement

Aplicaras los principios y fundamentos de la neurociencia
a la actividad comercial y de management de equipos.

o Fundamentos de la Neurociencia en la gestion de equipos
o La Neurociencia aplicada a las Ventas

o Neuromanagement. Criterios de Decision

o Herramientas de analisis emocional

o Automatismos en la toma de decisiones

o Confianza y Gestion del Miedo

MASTER CLASS < >

Inteligencia Emocional

o Inteligencia emocional (saber)

o Observar (descubrir)

o Gestionar emociones propias (conocer)
o Escuchar activamente

o — empatizar (entender)

o Cultivar la Resiliencia (crecer)

o Identificar “necesidades” (construir)

o Trabajar con otros (reforzar)

I8



MASTER CLASS

La experiencia de Cliente
y su impacto en Ventas

Como se relaciona la empresa con sus clientes

en todos los aspectos del recorrido de compra, desde el
marketing hasta las ventas y el servicio al cliente pasando
por cada punto de encuentro.

Estrategia y proceso de Compras
-"el otro lado de la mesa”™

Entiende el proceso de compras desde la perspectiva de
tu interlocutor

o Compras vs. Ventas

o Nivel de madurez en Compras

o Las fases de desarrollo de un proyecto de Compras
o Matriz de Kraljic

o ;,Como te ven desde Compras?

o Gestion de proveedores

o Tendencias en Compras

o Como aprovecharlas para vender

19



VI. Estrategias de Desarrollo
y Crecimiento

Entiende y aplica estrategias innovadoras que te
permitiran desarrollar el negocio con el cliente,
logrando un crecimiento sostenible y rentable.

o Desarrollo de Clientes. Actuales, perdidos y dormidos
o Estrategias de crecimiento: Up-Sell, X-sell y Attach
o Modelo Diamond

Ejercicios y Casos Practicos

MASTERCLASS

El poder de la Actitud del Equipo

Las claves de la Gestion de Equipos de Alto
Rendimiento y el poder de la actitud
en el desempeno.

CERTIFICACION

Caso Practico Final
& Test de Certificacion

20



La ACtit“d gz?e’:quuue;iness School?
nOS diferenCia. EXPERIENCIA REAL

&L Y RECONOCIMIENTO

Fl Método DEL MERCADO

Hemos trabajado de forma exitosa con
empresas de diversos sectores en una

nOS hace variedad de paises. Las grandes empresas
espafolas integran nuestros Programas en su
s
o
Unicos.

formacidn a los equipos internos.

e PRACTICO
2 Y ACTUALIZADO

Nuestros Programas de formacidén contienen
las técnicas, estrategias y la Metodologia
actualizada de Ventas y se complementan con
contenidos y casos practicos reales.

9 VIDEOCONFERENCIA
Y  EN DIRECTO DINAMICO

Ofrecemos sesiones dinamicas y en directo en
formato de videoconferencia para que puedas
obtener un feedback individual y
personalizado.

FORMACION
@ CERTIFICADA

Nerea Gutiérrez

(" = Master in Sales.

Una Certificaciobn demandada por las mas
importantes companias del mercado que se
basa en la evaluacidon de Casos Practicos,
Test de Conocimientos vy valoracion
cualitativa individualizada.

21



¢Por qué
Sales Business School?

Allanza
Estrategica

con Harvard

CONTENIDOS Y CASOS
PRACTICOS DE HARVARD
BUSINESS PUBLISHING

Nuestra alianza estratégica con Harvard
Business Publishing nos permite ofrecer a
nuestros alumnos una seleccion de contenidos
de referencia -obtenidos de su base de datos
compuesta por mas de 50.000 articulos,
documentos y casos practicos de referencia-, que
invitan a la reflexién y al analisis, para poder
hacer frente a los nuevos retos y desafios que
presenta el mercado actual.

Los moddulos y sesiones de los Programas de
formacién se complementan con contenidos vy
casos practicos extraidos directamente de esta
prestigiosa Escuela.

Sales ] Harvard
Business Publishing
School Education

22

woss | Harvard
Business
Publishing




Sin

una Metodologia,
las ventas

son accidentales
Y no tienen
recorrido.

METODOLOGIA
ACTUALIZADA Y PROBADA

El contenido formativo de Master in Sales se basa en
la Metodologia de ventas actualizada.

La Metodologia provee a nuestros alumnos de una
estructura de etapas clave durante todo el proceso de
Ventas y permite predecir las oportunidades y areas
de mejora en cada caso.

23



¢Por qué
Sales Business School?

Profesorado
de prestigio

Integrado por algunos

de los mas experimentados
Ejecutivos Comerciales

de Espana y el mundo.

Te certificaras de la mano de los profesores de

Sales Business School, un grupo diverso de
Ejecutivos de ambito global con una amplia
capacidad formativa y una dilatada experiencia en
grandes companias de diferentes sectores y paises.

Conoce a nuestros

Victor Costa

Licenciado en Ciencias Empresariales, Master en Direccién
Comercial y Marketing en el IE Business School y Master en Intl.
Management (INSEAD), ha trabajado durante 14 anos en
MICROSOFT y es fundador y CEO de ADVANCED CONSULTING y
SALES BUSINESS SCHOOL

o
N Microsoft L. advanced  BEN ouescion | Beacs
.. CDHSUItTng EE—— lsslcllsll(:l(’elss

Diego San Roman

Licenciado en Ciencias Economicas y Empresariales
en la UCM y MBA en la Universidad de Denver.

Ha realizado tareas de direccion en HP, SAMSUNG. MICROSOFT y
DOMINION. En la actualidad es Director General de 24GENETICS y
Socio Propietario de GARRISON GROUP..

b GARRISON
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Javier Baselga

Licenciado en ADE en Madrid y graduado en la Dublin
Business School.

Ha trabajado en Salesforce, Yext Espana y actualmente en
Google .

Google

Juan Ignacio
Perez

Ingeniero Superior en Organizacion Industrial
por la UPM, MBA por el IESE.

Actualmente es Consultor estratégico de empresas

de primer nivel y Consultor de Formacidn en estrategia,
ventas y Marketing en la Camara de Comercio de Madrid
y en la Universidad Europea. Doctorando en Neuroventas.

Universidad
Europea

@esri @Sun

microsystems



Gabriel Martin

Licenciado en Derecho por la Universidad San Pablo CEU. Country
Manager Business Objects (SAP).

Senior Regional Director (Symantec).
Area Vice President (Commvault).

TTY (D Ssymantec COMMVAULT ©

Joaquin Rodrigo

Estudié Marketing y Gestion de Marketing en la Universidad de San
Francisco, MBA en el Instituto de Empresa.

Actualmente es Director General de Sandoz para Espafia y Portugal
y Presidente de BIOSIM

SANDOZ 3"

Economista (Universidad Carlos Ill de Madrid) con postgrado en
IESE (Customer Experience), ha trabajado durante 20 anos en

Sage.
Actual Director de Experiencia de Clientes y Customer Success

Soge

Cristina Sandin G

o

Estudié Marketing en la Universidad CEU San Pablo,
MBA en EAE y master en Social Media Management.

Ha realizado tareas de Direccion en PHILIPS, OGILVY
y HAKAWATI CAFE.

Ogilvy PHILIPS 11
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Jairo Ramos

Ldo. Administracion y Direccién de Empresas (ESERP),
Master Direccién Comercial (ESERP). Ha sido Directivo en
BuyPower, Uriach y actualmente Profesor Asociado en
Tecnocampus y Global Sourcing Manager en TOWA

PHARMA.
. ~
@ Uriach

" n Tecnolampuis
% Construim futur

Santiago Castro

Licenciado en Economia y Master de Direccion en Yale.
Ha trabajado en BOOZ-ALLEN & HAMILTON como Business
Consultant, OLIVER WYMAN, PROCTER&GAMBLE,
ADVANCED CONSULTING.Experto en Inteligencia
Emocional Comercial.

-

Booz | Allen | Hamilton®
Procter&Gamble

Josep Gendra

Ldo. Psicologia de la Educacion (UAB) Master (Univ.
de Barcelona) y Postgrado Gestién rentable de clientes
(ESADE). Experto en Coaching y Liderazgo. Ha sido
Directivo en Generali y actualmente Directivo en REALE

Seguros.
- _— ) REALE
&~ GENERALI iki SEGUROS

Roberto
Espinosa

Economista (Univ. de Valladolid y San Diego). Ha sido
Directivo de Intel en Espafna y Europa durante mas de 15
anos y Senior Business Manager en Tech Data Europa.
Actualmente es Director para el Sur de Europa en
ULTIMAKER.

Ultimaker

(i ntel. D TechData |



Luis Hidalgo

Licenciado en Derecho Laboral por la Universidad Autonoma de Madrid, Master en Gestion de RRHH. Ha desarrollado
funciones directivas para IKEA, DHL y SAGE.

Actualmente, es Managing Partner en DeCV&Partners y profesor de Sales Business School.

= )~/ A de &partners

M2 Joseé Garcia

Doctora en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la Universidad Complutense de Madrid (UCM), Doctora en
Sostenibilidad por la Universidad Politécnica de Madrid (UPM) y Master en Asesoria Financiera y Fiscal en el marco de
las NIIF por la Universidad Rey Juan Carlos (URJC).

Ha desarrollado su carrera combinando docencia y diferentes puestos de responsabilidad en grandes compainias.
Actualmente es profesora titular en la Universidad Rey Juan Carlos (URJC), profesora en EAE Business School,
Sustainable Finance Principal Advisor en Deltay Sustentable Economy Principal Advisor en triple Sustainability.

+ o
A u Universidad Business
School

Salvador Cayon

Salvador Cayon es natural de Cantabria, licenciado en Ciencias Fisicas por la Universidad de Cantabria.

Con mas de 25 anos de experiencia en el sector de las Tl y mas de 18 dentro de HP, Salvador ha desarrollado
casi toda su trayectoria profesional en empresas tecnoldgicas en las areas de Ventas, Marketing, Desarrollo

de Negocio y Alianzas, trabajando en entornos tanto de grandes empresas, pymes y profesionales, como de
consumidor final.

Hoy Salvador forma parte del consejo de direccién de HP como Director de Ventas para Espana y Portugal y
es el responsable de definir la estrategia comercial de HP para el mercado de Consumo, Pymes y Gran
Cuenta, liderando la transformacion de la compafhia hacia un modelo de “omnicanalidad” que asegure la
mejor experiencia de los usuarios y clientes con los productos tecnologicos que comercializa HP.

COMPAQ @

Carlos Frutos

Estudié Ingenieria de Telecomunicacion en la U. Politécnica de Madrid. Con mas de 35 anos de experiencia

profesional, ha ocupado posiciones de Direccion en las areas de Estrategia, Marketing, Alianzas, Preventa y

Comercial (venta directa y canal) en companias nacionales e internacionales: MICRONET, INFORMATICA EL
CORTE INGLES, DINSA y SOFTWARE AG.

Experto en Marketing, Comunicacion y Desarrollo e Innovacion de Negocio en diferentes sectores: TIC, Banca,
Seguros, Farma...

Es profesor en Sales Business School impartiendo diferentes programas de direccién, desde hace 4 anos .

INFORMATICA r G
Ty~ » software




Esto es lo que opinan

Francesc =
Sonnenstiein
% % & k&

Formacion muy completa,
engloba el proceso integral |
aporta documentacion exguisita

soportado por unas sesiones

online de primer nivel

3

Ménica F. Gallart
4 % & 4k %

Lina escuela de negocio que
permite a los gue nos apasiona
la venta podamas seguir

formandonos, adquiriendo

nuevos conocimientos,
gxperiencias practicas de éxito
en &l mercado. Ademas, nos
conectamos con otros

profesionales haciendo

networking gue nos puede

ayudar profesionalmentes sin
duda.

David Sanchez "2
* % & & %

Juan Alberto Garrido Parras

recomendable para lodas las
personas gue pertenszcan al
equipo de ventas y quieran
profesionalizar esta magnifica

profesion comao es la de

+90K

Profesionales
formados en Ventas

Miguel Angel
Garcia Pérez
% % & & %

Gran escuela donde con clases

magistrales sobre ventas junto

con un trabajo mtenso en
multiples casos reales he
aprendido un monton sobre
cOMmo mejorar en ventas
Altamente recomendadie si
quieres convertirte en un
verdadero consultor de ventas

Profesionales excepcionales.

Toltalmente recomendabliel!!

Juan Pérez
* Ak k k

10 ST TUET e

Muy ameno y con profesores,
muy profesionales. Todos los
lemas muy construchivas y ael

dia a dia

-

Guillermo Cano Villanueva
* %k %k & &

Berme|o

| |!'- = = = .':”.'..r'_'

i
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| ol el o o i |
105 FESERONSalies

de ventas que

guieran evolucionar
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Alfonso Fernandez G
Martinez
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Muy agradecido. Os recomiendo
totalmente esta formacidn. El
equipo consullor es muy
profesional y os en enrfqueceran
Con SuUs conocimientos y
experienclias. Gracias Sales

Business School

Francisco Gonzalez 2
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Aparte de sus contenidos, que

son fantasticos y muy
completos, los profesaores
disponan de una gran
experiencia en el ambito en el

que estan, ademas, gracias 3

gue han trabajado en empresas
de renombre, he podido
absorber toda la experiencia
gue tenian. Graclas por todos

vuestros conocimentos, me ha

ayudado a mejorar en el ambito

de Ventas.

Ana Ortiz
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Lna vistan muy interesante de la

profesion de consultoria de

Lo recomiendo a todo

il
uciily aquella que quiera

Paises donde
hemos trabajado

27

los alumnos de nuestra Escuela.

Sin lugar a duda una de las

mejores inversiones gue he
podido hacer, grandes
instructores con amplia
experiencia, grandes
companeros y muitiples
herramientas para hacer cada
dia mejor nuestro proceso

comercizl
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El programa ha puesto a mi

disposicion herramientas de
consultoria que he podido
aplicar a mi desempeno
profesional de forma inmediata

y con facilidad. La

documentacién de apoyo se ha
convertido en un recurso util, en
formas que no habia previsto.

Muy satisfecho.
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Ugrama e falrmat
para consuitores de venias,

saprender para crecer!

J. Norberto
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Anos formando
profesionales de Ventas
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RESUMEN DE TEMARIO

PROFESORES MODULO

Apertura y presentacion del Programa MASTER IN SALES. Introduccion

Victor Costa

Victor Costa

Direccion Estratégica |

Victor Costa

Direccion Estrategica |l

Victor Costa

Direccion Estratégica |l

Juan Ignacio Pérez

Metodologia de Ventas |: Analisis mercado potencial. Segmentacion

Juan Ignacio Pérez

Metodologia de Ventas Il: Identificacion, Ideacidon y pre-cualificacion de Oportunidades

Roberto Espinosa

Técnicas de Ventas |

Roberto Espinosa

Técnicas de Ventas |l. Caso Practico

Javier Baselga

Metodologia de Ventas lll: Cualificacion Oportunidad. Preguntas poderosas. Mapa de Poder

Carlos Frutos

Metodologia de Ventas |V: Co-creacion, vender con el Cliente

Jairo Ramos

Estrategia y proceso de Compras ("el otro lado de la mesa")

Juan Ignacio Pérez

Plan de Ventas. Alineamiento con el Plan de Negocio |

Juan Ignacio Pérez

Plan de Ventas. Alineamiento con el Plan de Negocio |

Cristina Sandin

Storytelling. Vender como experiencia extraordinaria

Diego San Roman

Go-to-Market: Outbound & Inbound/Digital |

Diego San Roman

Go-to-Market: Outbound & Inbound/Digital I

Jorge Lopez Cifre

Metodologia de Ventas V: Gestion de objeciones y negociacion y acelerar el cierre

Carlos Frutos

Metodologia de Ventas VI: Estrategias de Desarrollo y Crecimiento

Santiago Castro

Liderazgo Relacional en entornos VUCA-BANI

Gabriel Martin

Organizacion Comercial

Gabriel Martin

Gestion del Rendimiento

Juan Ignacio Pérez

Desarrollo de relaciones de Confianza

Josep Gendra

Neuroventas

Santiago Castro

Inteligencia emocional

Javier Gallardo

La experiencia de Cliente y su impacto en Ventas

Salvador Cayon

Josep Gendra

Estrategias de Venta a Retail

Neuromanagement

Luis Hidalgo

Modelos de retribucion comercial

Joaquin Rodrigo

El poder de la actitud del equipo

Javier Baselga

Caso Final

Victor Costa

Test final de Certificacion

- Requisito indispensable: superar el 75% de asistencia para certificarte. Si no puedes asistir a alguna sesion, avisanos con antelacion y la dejaremos grabada.
- Las sesiones pueden estar sujetas a cambios de fecha, ya que los profesores son profesionales en activo.



-0—0-
®Je s=sl CONVOCATORIAS
Reserva tu plaza
MODALIDAD P
Videoconferencia i
en espafiol. &9 CONVALIDACION
55067 7.525€
* Financiacion - Sequra,
* Bonificable para empresas - Fundae
* Condiciones Exclusivas para alumnos con
certificacion en el Programa Consultor de Ventas Online
&
LORARIO ¢S  DURACION
) 31 sesiones | 5 meses
19:00h — 22:00h N° de sesiones a convalidar: 31

SOLICITAR
ADMISION

VER ITINERARIO
EN CONVOCATORIA

Bonificable para Empresas | Financiacion para Particulares

seQura «~J

fundae.es
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Best-in-Class Selling!

Cl. de la Azalea, 1, 28109 Madrid

Teléfono : 917 874 746
www.salesbusinessschool.es

facebook.com/salesbusinessschool/

instagram.com/salesbusinessschool/

linkedin.com/school/salesbusinessschool/
open.spotify.com/show/2SuA0C1B99TRGOgclwj0x0

youtube.com/channel/UCvrYxAzYjdaK1Yidps6Znmg

— Master
in Sales
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